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NOI  ……………..

«Siamo i nuovi poveri gli ex ricchi quelli che non
pagano più l’affitto dello studio e l’iva ma non lo
possono dire quelli che se gli chiedi come va ti
rispondono «Benissimo» persino tra colleghi anzi
specialmente tra colleghi. «Come va il lavoro?»
«Benissimo» ma non è vero va male ce n’è sempre
meno e noi siamo troppi.

Enrico Morello, avvocato in Torino,

«Ufficio salti mortali» Edizione Codice 2018

ARRIVEDERCI ENRICO…



Dall’avvocato generalista all’avvocato specializzato anche e

soprattutto nelle nuove branche del diritto (diritto dell’ambiente,

commercio internazionale, internet e transazioni on line, tutela

soggetti vulnerabili, separazioni e divorzi tramsnazionali, nuovi

contratti di lavoro (rider)ecc.)

Dall’“avvocato” di presenza alla professione “da remoto”

Dall’avvocato nel suo studio allo studio smaterializzato

La pratica forense in evoluzione: i trend



✓ Incremento della concorrenza

✓Caduta del fatturato medio e

pressione sul margine di guadagno

✓Settore molto atomizzato: da molti studi

piccoli e piccolissimi a grandi

multinazionali

✓Concorrenza di altre professioni

ordinistiche e di società di consulenza

✓Clienti meglio informati e più esigenti

ed infedeli (su Google si trova di tutto)

Un settore profondamente trasformato:



La conseguenza: Una necessaria evoluzione del profilo 

dell’avvocato

Dall’avvocato tuttologo 

che seduto in studio 

attende il cliente della 

porta accanto

Al professionista  che nella sua 

branca di elezione intercetta i 

problemi con mente aperta al 

mondo che lo circonda e immagina 

soluzioni per i suoi possibili clienti  in 

tutto il mondo



CHE COSA E’ IL MARKETING

“Processo sociale attraverso il quale gli individui e i gruppi

ottengono ciò di cui hanno bisogno attraverso la creazione,

l’offerta e lo scambio di prodotti e di servizi di valore”

Philip Kotler

COSA CI SERVE  PER  TRASFORMARCI  …… 

UN POCO DI MARKETING 



“Il complesso di tecniche intese a porre i

servizi legali a disposizione del

consumatore/cliente finale in un dato

mercato nel tempo, luogo e modo piu

adatto”

DI CONSEGUENZA: cosa è il marketing per gli avvocati?
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Mantenere e/o migliorare la reputazione, 

l’immagine e la visibilità

Attrarre nuovi clienti

Conservare i clienti esistenti

Ampliare gli ambiti di servizio per i nostri 

clienti attuali e futuri

A COSA SERVE IL MARKETING AD UN AVVOCATO? 



COSA NON È IL MARKETING

Marketing NON E’ pubblicità

Marketing NON E’ propaganda

Marketing NON E’ accaparramento 

di clientela
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UNA OFFERTA 
ECCEZIONALE

DA FACCHINI 

SEPARAZIONE + 
DIVORZIO 

A UN PREZZO  
SPECIALE

QUESTO NON È MARKETING…ED E’ OLTRE CHE VIETATO SAREBBE 

SOPRATTUTTO  CONTROPRODUCENTE 

COSA NON È IL MARKETING: la pubblicità 



… e neanche questo!
COSA NON È IL MARKETING



A COSA SERVE IL MARKETING FORENSE?   

Differenziazione

Visibilità

Riconoscibilità

e non solo...



Mettere in 
evidenza 

il suo 

valore

“Vendersi” 

meglio

Per 

fidelizzare 
i clienti

Per fornire un 

servizio con 
maggiore 

valore 
aggiunto

03| A COSA SERVE IL MARKETING

A cosa serve il marketing per un avvocato?



Un’offerta di servizio 

concettualmente 

organizzata come nel 

XIX secolo

E un prodotto che va 
bene  per tutti …

SE CI GUARDIAMO INTORNO COMPRENDIAMO CHE ANCHE

NOI DOBBIAMO PASSERA DA:



A UN SERVIZIO RITAGLIATO SUI BISOGNI DEL 
SINGOLO O DEL GRUPPPO DI RIFERIMENTO



Il «mercato» dell’offerta di servizi legali













Una buona notizia: tra il 2018 e il 2019 c’è stato un incremento piccolo
1,8% del reddito medio ma cosa vedremo con i numeri del 2021 quando
la Cassa avrà i nostri redditi del 2020 con il Covid??
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Eppure il nostro potenziale mercato è ancora
grande (CENSIS II 2017)



Per quali temi ci interpellano oggi  i clienti e quali 
possiamo sviluppare

26



Perché rinunciano ad avvalersi di noi



RAPPORTO CENSIS AVVOCATURA 2015

Gli aspetti problematici degli studi legali

1. Sviluppo di network e reti 

professionali

2. Canali di promozione 

dell’attività professionale 

3. Aproccio all’ict -information 

communication tecnology-



Primo Rapporto Censis avvocatura 2015 
Avvocati e reti professionali

Il 62,2%, degli 

avvocati non 

aderisce 

ad alcun tipo di 

network

professionale o 

collaborazioni



Primo Rapporto Censis avvocatura 2015 
Avvocati e reti professionali

Meno di 40 
anni

Da 40 a 49 
anni 

50 anni e 
più 

Totale 

No (esclude tutte le altre) 55,7 61,3 70,6 62,2 

Sì, con altri professionisti (studi di consulenza, studi 
tecnici, commercialisti, ecc.) 

35,5 31,8 23,0 30,4 

Sì, con altre strutture (banche, assicurazioni, associazioni 
di utenti, ecc.) 

8,2 5,7 5,2 6,4 

Altro 4,2 3,9 3,4 3,8 



Come si promuovono gli avvocati?
Primo Rapporto Censis avvocatura 2015

✓ l’87% attraverso il 

passaparola  tra clienti

✓ il 76,3% attraverso, 
relazioni sociali e amicizie



Il modo classico dell’avvocatura… di fare marketing!
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Primo Rapporto Censis avvocatura 2015
Canali di promozione dell’attività professionale 

Nord Centro Sud e Isole Totale 

Passaparola tra clienti 88,8 86,4 84,9 87,0 

Pubblicità su giornali, riviste di settore, ecc. 1,6 1,4 0,7 1,3 

Iniziative promozionali ad hoc, organizzazioni di seminari/convegni finalizzati 
a far conoscere lo studio 

6,3 4,8 1,5 4,4 

Sito web dello studio 17,6 12,8 7,8 13,4 

Relazioni sociali e amicizie 75,5 76,1 77,7 76,3 

Partecipazione attiva alla vita pubblica locale o nazionale (impegno in 
associazioni, politica, ecc.) 

13,4 13,1 19,7 15,3 

Collaborazioni/accordi con altri professionisti o strutture (banche, studi 
commercialisti, società di consulenza,.) 

26,5 25,2 21,5 24,6 

Promozione mirata presso target di utenza emergenti (ad esempio sul tema 
della tutela dei diritti dei consumatori, sulla salute, ecc.) 

2,2 3,1 2,2 2,4 



PRIMO RAPPORTO CENSIS AVVOCATURA 2015
Avvocati e Ict

L’avvocatura si rivolge al

mercato 

scommettendo 

ancora poco 

sulle potenzialità offerte 

dall’ICT

Il 74,2% degli avvocati non 

si è dotato di un proprio sito 

web



Primo Rapporto Censis avvocatura 2015
Avvocati e Ict -information communication

tecnology-
Studi professionali dotati di un proprio sito web, per area geografica 

Nord Centro Sud e Isole Totale 

Sì, ma ha solo finalità di promozione 
26,8 21,2 12,1 20,9 

Si, la finalità è di interagire con i clienti anche 
attraverso tale modalità 5,7 5,2 3,4 4,9 

No 67,5 73,6 84,5 74,2 

Totale 
100,0 100,0 100,0 100,0 



È nel web che vanno a cercare informazioni su

di voi, per avere conferma e scegliere!

Il 75% degli utenti di internet

cercano e guardano per

servizi legali

Pew research

Ad esempio

Forse voi pensate che i clienti vi arrivino tramite il passaparola …

ma…

Alcuni passaggi per differenziarsi 



• Siete su internet?

• Aparite tra i risultati di Google?

• Avete e aggiornate un sito web dello

studio?

• Avete e gestite una pagina Facebook dello

studio?

• Avete e gestite un canale you tube dello

studio?

• Siete presenti su Linkedin?

• …………………………….

Se così non è…“ Houston, abbiamo un problema!” 

ma di questo non possiamo parlare oggi  però se il tempo me lo consente vi 

anticipo solo qualche consiglio per la Vostra comunicazione da remoto.

Quindi…



Nel frattempo … qualcuno pensa al posto nostro e ci 
vede come un business potenziale





Il mercato dell’offerta di servizi legali
TIPOLOGIA DI ATTIVITA DI CLIENTELA E DI MERCATO IN 
TUTTI I RAPPORTI 



Il mercato dell’offerta di servizi legali 
Rapporto Censis sull’avvocatura 2015

Struttura degli studi legali

Nord Centro Sud e Isole Totale 

Titolare unico di studio 
59,9 66,5 76,4 66,6 

Contitolare di studio associato 15,8 12,9 10,3 13,4 

Contitolare di studio in forma societaria (anche 

cooperativa) 0,8 0,7 0,7 0,7 

Altra forma di collaborazione retribuita 20,5 14,4 7,1 14,9 

Altra forma di collaborazione non retribuita 
3,0 5,5 5,4 4,4 

Totale 100,0 100,0 100,0 100,0 



Primo Rapporto Censis sull’avvocatura 2015

DIMENSIONE DELLO STUDIO LEGALE

Nord Centro Sud e Isole Totale 

Solo l'intervistato 32,1 36,3 47,9 38,0 

2-3 persone 26,1 25,2 24,8 25,5 

da 4 a 9 persone 29,0 29,3 23,0 27,2 

10 persone e oltre 12,9 9,2 4,3 9,4 

Totale 100,0 100,0 100,0 100,0 



Primo Rapporto Censis sull’avvocatura 2015

MATERIE TRATTATE DALLO STUDIO LEGALE
Meno di 40 anni Da 40 a 49 anni 50 anni e più Totale 

Diritto civile 54,1 54,5 54,0 54,2 

Diritto penale 12,7 11,4 9,2 11,2 

Diritto amministrativo 3,6 2,7 2,9 3,1 

Diritto del lavoro 
6,9 6,4 6,3 6,5 

Diritto societario 
4,1 2,9 3,4 3,5 

Diritto di famiglia 
6,3    9,7 11,0 8,9 

Diritto internazionale 
0,9 1,0 0,5 0,8 

Non vi è di solito una selezione

particolare riguardo alle cause da
trattare

9,2 8,5 9,5 9,0 

Altro 2,3 3,0 3,2 2,8 

Totale 
100,0 100,0 100,0 100,0 



PRIMO RAPPORTO CENSIS SULL’AVVOCATURA 2015 
Come sono i servizi offerti dagli avvocati italiani?

11% 89,9%



Primo Rapporto Censis sull’avvocatura 2015
Lo studio offre servizi professionali dedicati a segmenti di 
mercato specifico?

Nord Centro Sud e  Isole Totale 

Sì 12,0 12,1 9,3 11,1 

No 88,0 87,9 90,7 88,9 



A cosa serve la 
specializzazione in chiave 

marketing?



Avv. Alessandro Barzaghi 23 Aprile 2020 https://www.cocuzzaeassociati.it/covid-19-legal-kit/lo-

studio-legale-nel-futuro-post-covid-19/ Lo Studio Legale nel futuro post Covid-19

Valore aggiunto Sempre di più i clienti cercheranno di distillare il vero

valore aggiunto che i propri consulenti saranno in grado di offrir loro.

Ciò significa che gli incarichi riguardanti attività ripetitive o

standardizzate passeranno in secondo piano, venendo percepiti

come commodities.

Le specializzazioni, di converso, continueranno ad essere ricercate e

valorizzate.

Gli studi in grado di fornire assistenza ad ampio spettro mantenendo al

contempo aree di specializzazione ben definite avranno vita più facile

rispetto a studi generalisti.

https://www.cocuzzaeassociati.it/author/alessandro-barzaghi/
https://www.cocuzzaeassociati.it/covid-19-legal-kit/lo-studio-legale-nel-futuro-post-covid-19/


COSA VUOLE IL MERCATO OGGI
Mario Alberto Catarozzo

http://www.diritto24.ilsole24ore.com/art/avvocatoAffari/professioneLegale/2016-10-27/i-legali-
diventeranno-come-medici-vediamo--124107.php

Il mercato legale si avvia a diventare

come il mercato dei medici.

Questo sembra il destino dei legali, se

consideriamo il trend in atto.

Nel mercato dei medici esiste da tempo una

netta distinzione tra i medici generici (c.d.

"medici di famiglia") e i medici specialisti

http://www.diritto24.ilsole24ore.com/art/avvocatoAffari/professioneLegale/2016-10-27/i-legali-diventeranno-come-medici-vediamo--124107.php


COSA VUOLE IL MERCATO OGGI
Mario Alberto Catarozzo

http://www.diritto24.ilsole24ore.com/art/avvocatoAffari/professioneLegale/2016-10-
27/i-legali-diventeranno-come-medici-vediamo--124107.php

LA DOMANDA E’ «RAFFINATA» 

«Il cliente oggi non cerca più l'avvocato, cerca l'avvocato "esperto" o "specializzato in".

Oggi imprenditori e manager non mi chiedono più "conosci un

avvocato…", ma la richiesta è sempre "conosci un avvocato

giuslavorista, lato azienda e non lato lavoratore…". Le richieste

sono mirate, precise, al microscopio. Ci manca solo che mi

indichino la fascia di età e le caratteristiche fisiognomiche e il

quadro sarebbe completo: un vero e proprio identikit del legale

ricercato!»

http://www.diritto24.ilsole24ore.com/art/avvocatoAffari/professioneLegale/2016-10-27/i-legali-diventeranno-come-medici-vediamo--124107.php


COSA VUOLE IL MERCATO

LE RAGIONI DEL CAMBIAMENTO

1) il cliente oggi comodamente seduto in

poltrona interroga Google attraverso ogni tipo

di specifica richiesta, per ottenere risultati

mirati e non più generici;

2) C’è una forte competizione all'interno della

categoria, con conseguente ampia scelta da

parte della clientela che si orienta verso le

figure più vicine alle proprie esigenze e si

accontenta meno del generalista;



COSA VUOLE IL MERCATO

LE RAGIONI DEL CAMBIAMENTO

3) necessità dei professionisti di differenziarsi 

l'un l'altro, che porta a doversi "specializzare" 

per competere; 

4) complessità della normativa e suo 

continuo aggiornamento, che impedisce 

spesso di poter presiedere adeguatamente 

molti settori nello stesso momento, con 

conseguente scelta di quale portare avanti 

come propria specializzazione e core 

business.



Un esempio di super specializzazione 



LE SORPRENDENTI E PUNTUALI 
AFFERMAZIONI DEL CONSIGLIO DI STATO 



SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 
(Parere Consiglio di Stato  5 12 2019 (affare n. 0042/2019)

« Necessità di colmare il gap tra 
offerta e domanda» è 

considerata dal Consiglio Stato 
«una delle principali ragioni della 

regolamentazione della 
specializzazione»

QUINDI ANALISI DI MERCATO FOCULS GROUP  
CON STAKEHOLDERS 

« I risultati principali chiariscono
l’esistenza di un disallineamento tra
offerta e domanda dei servizi legali,
indicando la stretta correlazione tra

- specializzazione della professione,

- qualità dell’offerta dei servizi

- e potenziale riduzione dei tempi del
contenzioso

quale necessaria risposta regolatoria
a tale disallineamento».



SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 
(Parere Consiglio di Stato  5 12 2019 (affare n. 0042/2019)

«La relazione AIR sottolinea come la riduzione dei costi

di ricerca del miglior sistema di competenza debba

costituire uno degli elementi principali della ratio

dell’intervento regolatorio.

Essa individua tra gli effetti positivi di lungo periodo

l’incidenza della specializzazione sulla tempestività,

leggibilità e rispondenza dell’offerta alle necessità ed

ai bisogni di cittadini ed imprese relativi ai servizi

legali…….. anche in relazione alla dimensione delle

imprese, ravvisandosi un deficit particolarmente

significativo per le PMI, le cui risorse per l’accesso a

competenze specializzate sono limitate».



SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 
(Parere Consiglio di Stato 05 12 2019 (affare n. 0042/2019)

NECESSITA’ DI INNOVARE I MODELI ORANIZZATIVI 

«Si sottolinea nell’ AIR, in particolare, la correlazione

tra specializzazione ed integrazione delle

competenze, al fine di evitare che un eccesso di

specializzazione si traduca in un aumento dei costi di

coordinamento tra competenze, addossati in ultima

analisi sul cliente.

In tale prospettiva non sfugge il nesso tra

specializzazione e modelli organizzativi dell’offerta di

servizi legali con particolare attenzione alla differenza

tra grandi e piccoli centri urbani e le zone rurali.»



SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 
(Parere Consiglio di Stato  5 12 2019 (affare n. 0042/2019)

IN CONCLUSIONE ED IN CHIAVE MARKETING

La specializzazione: «si giustifica, dunque, in ragione di un evidente fallimento del

mercato dei servizi legali dove l’asimmetria informativa tra professionisti e clienti

si traduce spesso in fenomeni di selezione avversa.

La specializzazione ed un’ adeguata organizzazione del coordinamento tra le

diverse specializzazioni tra studi legali dovrebbe contribuire ad aumentare la

qualità dell’offerta, riducendo gli effetti negativi dell’asimmetria informativa

anche attraverso l’uso di tecnologie dirette alla semplificazione. E’ necessario

evitare che la specializzazione della professione si traduca in una barriera cognitiva

per coloro che dispongono di minori risorse e competenze. L’intervento

regolamentare in oggetto dovrebbe avere ad oggetto il perseguimento di tali obiettivi»



Dicembre 2020 finalmente ... Ma ... 



MA ….La telenovela continua e noi moriremo 
generalisti e poveri …… 





E ALLORA COME INIZIARE A COLMARE 
L’ASIMMETRIA INFORMATIVA?

CODICE DEONTOLOGICO ART . 17 – Informazione sull’esercizio

dell’attività professionale

1. È consentita all’avvocato, a tutela dell’affidamento della

collettività, l’informazione sulla propria attività professionale,

sull’organizzazione e struttura dello studio, sulle eventuali

specializzazioni e titoli scientifici e professionali posseduti.

2. Le informazioni diffuse pubblicamente con qualunque mezzo,

anche informatico, debbono essere trasparenti, veritiere,

corrette, non equivoche, non ingannevoli, non denigratorie o

suggestive e non comparative.

3. In ogni caso le informazioni offerte devono fare riferimento alla

natura e ai limiti dell’obbligazione professionale



CNF  Vietato ingenerare confusione (anche involontariamente) tra le 
“materie di attività prevalente” e le “specializzazioni professionali”

Nov 03, 2019

L’avvocato può indicare i settori di esercizio dell’attività professionale e, nell’ambito di

questi, eventuali materie di attività prevalente, ma l’affermazione di una propria

“specializzazione” presuppone l’ottenimento del relativo diploma conseguito presso un istituto

universitario.

Allo stato, tuttavia, in assenza del Regolamento, l’avvocato non può qualificarsi come

“specializzato” in un determinato settore del diritto e/o materia, potendo dare esclusivamente

informazioni sulle “materie prevalenti”, trattate e curate in via preferenziale, a pena di

illecito disciplinare non scriminato dalla pretesa buona fede nell’uso asseritamente atecnico

della qualifica specialistica in realtà non posseduta (Nel caso di specie, in una pagina del

proprio sito web, il professionista si definiva “specializzato in diritto matrimoniale e familiare

nonché in diritto successorio ed infortunistica in genere”).



LE CONSEGUENZE IN CHIAVE 

MARKETING DELLA SPECIALIZZAZIONE 

(E NEL FRATTEMPO DELLA COMUNICAZIONE SULLE 

MATERIE PREVALENTI TRATTATE) 

OCEANO ROSSO E OCEANO BLU 



Come funziona oggi il 

mercato dell’offerta dei 

servizi legali? 



Affollato Indifferenziato Competitivo



Ci sono però due tipi di mercato in cui operare

Un mercato competitivo e pieno di problemi...

... Oceano rosso...



- Indifferenziato

- Dove non si apprezza il valore

- Competitivo

- e a volte anche sleale

La visione del cliente:  gli avvocati competono in un 

oceano rosso:  



... Oceano blu

Un mercato competitivo, ma con meno

problemi, più redditizio e meno concorrenziale



✓ Dove è riconosciuto e ricercato 

il Valore

✓ Dove non si deve competere sul 

prezzo ma sulla qualità

LA CHIAVE?

DIFFERENZIAZIONE

La specializzazione e nell’immediato la comunicazione delle

materie prevalenti ci posso portare a lavorare nell’OCEANO BLU



18/02/2021
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• Di massa

• Indifferenziato

• Senza valore aggiunto

• Di nicchia

• Differenziati

• Con valore aggiunto

UN ESEMPIO PER CAPIRCI



COSA “OFFRE” 

L’AVVOCATO?

- Professionalità

- Conoscenza

COSA VUOLE  IL 

CLIENTE?

- Soluzioni

- Risultato

L’AVVOCATO VERSO LA DIFFERENZIAZIONE 

DEVE PRIMA DI TUTTO COMPRENDERE COSA VUOLE IL POTENZIALE 

CLIENTE E SMETTERE DI PENSARE CON I PROPRI OCCHIALI  E VEDERE 

LE COSE DAL PUNTO DI VISTA DEL CLIENTE



La differenziazione domande 
◦ Essere onesti: significa essere trasparenti e sinceri nel rispondere alla “killer question”:

“sono veramente utile ad aiutare il cliente rispetto al suo specifico obiettivo?”.

Può darsi che la risposta sia negativa e allora…LO MANDO DA CHI PUO

AIUTARLO VERAMENTE

◦ Qualità: essere “i più bravi” in quella specifica task. “Differentation is the goal. The

differentation is about quality”.

◦ Killer question: offro lo stesso servizio del mio competitor? Se sì, allora è commodity.

SFORZARSI QUINDI DI AVERE SEMPRE QUALSOSA DI MEGLIO E SOPRATTUTTO

DI DIVERSO DAI COLLEGHI «COMPETITOR»

◦ Last but not least: il cinismo è tossico. Motivazione e passione, invece, sono

moltiplicatori di successo. «LA PASSIONE VIENE PERCEPITA ED APPREZZATA

Da Claudia Morelli https://www.altalex.com/documents/news/2020/09/14/legal-marketing-studi-legali-tempi-covid-19

https://www.altalex.com/documents/news/2020/09/14/legal-marketing-studi-legali-tempi-covid-19


DA DOVE INZIARE?

QUALCHE SPUNTO: L’IMMAGINE ON LINE  



Avvocati: nel 2021 aggiornate l’immagine online
11 azioni che ogni libero professionista dovrebbe praticare: 
come migliorare e massimizzare la propria comunicazione 

virtuale
https://www.altalex.com/documents/news/2021/01/12/avvocati-nel-2021-aggiornate-immagine-online



Avvocati: nel 2021 aggiornate l’immagine online 
https://www.altalex.com/documents/news/2021/01/12/avvocati-nel-2021-
aggiornate-immagine-online

◦ La comunicazione telematica, apparsa negli studi legali come

strumento per continuare a svolgere l’attività ed erogare servizi, è

diventata un’abitudine e, nell’era post vaccino, proseguirà,

senza dubbio, a far parte della quotidianità forense. Ogni

avvocato, come pure ogni altro professionista, dovrebbe dedicare

energie e tempo per migliorare e massimizzare la propria

immagine online.

◦ Investire nella comunicazione on line, rivisitando la nostra

immagine e perfezionando le nostre skills significa aprire una

finestra sul futuro.

◦ Perché il 2021, con le nuove specializzazioni forensi e i crediti

formativi interamente da remoto, le evoluzioni dei DPCM e le

questioni giuridiche sui vaccini, sarà migliore, e ce lo auguriamo

tutti, di quello che è stato etichettato come l’annus horribilis 2020.



Julie Savarino, “11 keys to optimizing your legal
practice now and into 2021”



Delle 11 ne ho scelte alcune per Voi ….

1. Inserisci il tuo nome nei motori di ricerca

più utilizzati e rivedi l'output, annotando

quanti risultati compaiono in ciascuno, quale

risultato si classifica più in alto, eventuali

informazioni negative. Quindi apporta

modifiche e aggiornamenti.

2. Revisiona la tua firma e-mail in uscita e

considera l'aggiunta di una foto recente, un

collegamento al tuo profilo LinkedIn, Zoom

room, ecc.



1. Inserisci il tuo nome nei motori di ricerca più utilizzati e rivedi l'output,
annotando quanti risultati compaiono in ciascuno, quale risultato si classifica più in
alto, eventuali informazioni negative. Quindi apporta modifiche e aggiornamenti.



Inserisci il tuo nome nei motori di ricerca più utilizzati e rivedi l'output, 
annotando quanti risultati compaiono in ciascuno, quale risultato si 
classifica più in alto, eventuali informazioni negative. Quindi apporta 
modifiche e aggiornamenti.



Inserisci il tuo nome nei motori di ricerca più utilizzati e rivedi l'output,
annotando quanti risultati compaiono in ciascuno, quale risultato si
classifica più in alto, eventuali informazioni negative.

Quindi apporta modifiche e aggiornamenti



3. Fai un inventario e aggiungi questioni e casi

attuali, anonimizzati secondo la normativa

privacy e deontologica, sul sito web della law

firm, senza dimenticare tematiche e casi pratici

relativi all’emergenza sanitaria, come gli incentivi,

il rinvio degli sfratti, gli indirizzi ermeneutici sui

canoni locatizi.

4. Rivedi i tuoi profili sui social media,

assicurandoti che siano pertinenti alla

professione forense, e aggiungi materiale,

informazioni ed esperienze recenti.

5. Prendi dimestichezza con la piattaforma

LinkedIn, che presenta la più ampia portata

commerciale a livello mondiale, per identificare e

sviluppare nuove opportunità.



Esempio di professionista youtuber di successo



I video di Carlo Alberto Micheli molto istruttivi 



Arte e libertà lo studio internazionale Cadiu Barbe di 
Parigi 



COME STARE ON LINE 
NETIQUETTE E DINTORNI 

18/02/2021



NETIQUET SEMISERIA SULLE VIDEO CONFERENZE 



NETIQUET SEMISERIA SULL’USO DEI SOCIAL 

◦ Social network

• LinkedIn non è la nuova cassetta della posta dove infilare i volantini pubblicitari (lo dico ai 9 consulenti 

previdenziali che mi hanno scritto negli ultimi 7 giorni…);

• a pranzo ci servono una pietanza buonissima, al mare ci sono i tramonti, in palestra facciamo step e a Natale 

prepariamo un bellissimo albero: diamocene atto, una volta per tutte, così togliamo di mezzo il 50% delle 

comunicazioni social;

• le foto del mare vanno su si trattano su LinkedIn: se si invertono queste accoppiate, gli effetti sono comici o 

disastrosi.



NETIQUET SEMISERIA SULL’UTILIZZO DI 
WHATSAPP



NETIQUET SEMISERIA SULL’INVIO DI MAIL 



IL MERCATO DELLA DOMANDA 

L’avvocato visto dalla parte del cliente: 

ansie, aspettative e bisogni

18/02/2021





Le parole chiave a livello internazionale 
per costruire e mantenere una relazione con il cliente 

anche nel «New normal» seminario UIA di ieri  

1. Offrire al cliente nel mondo «New Normal» prestazioni sempre
più specializzare

2. Ascoltare con empatia i bisogni del cliente –sia quelli che
esprime che quelli che ancora non è in grado di esprimere
(cercare di conoscere il cliente/azienda anche prima di
incontrarlo –internet in questo senso aiuta-)

3. Informare il cliente del proprio metodo di lavoro al fine di
costruire un relazione trasparente e di fiducia

4. Non assumere mai un mandato per una questione in merito
alla quale non si è super specializzati piuttosto appoggiare il
cliente a un professionista diverso (importanza di mantenere un
network di professionisti)

5. Fare il Follow up



“Crisi” in cinese =

PERICOLO 
+

OPPORTUNITA

Grazie per la Vostra 
attenzione


